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CAP 0. IDENTIFICAREA PRODUSULUI GENERIC 


Produsul pe care firma noastră „PROFESSIONAL” îl pregăteşte pentru 
promovare atât pe piaţa internă cât şi pe cea externă este hard disk-ul numit 
„PROFESSIONAL HDD........ ”, cea mai importanta componenta a unui PC 
dupa procesor si memorie. 

Acest produs se alătură celorlalte produse promovate de firma 
„PROFESSIONAL, ce reprezinta componentele realizarii unui PC complet 
si mai performant.Firma noastra produce si comercializeaza deasemenea si : 
procesoare, main boards, cd rom, cd-rw,dvd, boxe, camere foto digitale, web 
camera's mouse, keyboard, tastaturi, monitoare si imprimante. Hard disk-ul 
„Professional HDD” intregeste, completeaza aceasta gama de produse 


destinate industriei-daca o putem numi asa-informaticii si calculatoarelor. 


CAPITOLUL I. PIATA 


1.1 Delimitarea pieţei de referință a produsului generic 


Firma „Professional” este o societate privată cu sediul în IASI. Prin 


oferta sa pe piață, firma noastră se adresează unor categorii distincte de 
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agenţi economici: consumatori individuali precum şi agenţi economici ce 
comercializeaza produse ce se incadreaza in acest profil atat din tara cat si 
din straintate .Existând pe piaţă din anul 1980, firma „Professional ” produce 
o gamă largă de produse ce se incadreaza in complexa industrie a 
informaticii si a calculatoarelor. 

Firma “Professional”, beneficiaza pe plan national de o retea proprie de 
magazine de prezentare si desfacere dar firma isi comercializeaza produsele 
si prin retea de distribuitori. Pe plan internaţional produsele sunt 


comercializate exclusiv prin retea de distribuitori. 
1.2 Caracterizarea pieţei produsului generic 


Piaţa produsului de referinţă este dată de întreaga populaţie de 
consumatori şi utilizatori ai produselor ce se incadreaza in aceasta industrie , 
receptivi la oferta noastră . 

Cand vorbim de piata si dorim realizarea unei cercetari de piata cat mai 
exacte avem in vedere o evaluare a volumului fizic si a valorii vanzarilor 
produsului de referinta. 

Nici o aproximare a potentialului de vanzari nu se poate obtine fara calculul 


capacitatii si potentialului pietii. 


Capacitatea pietii ne spune cat anume s-ar putea consuma sau utiliza anual 
din produsul de referinta,daca acesta n-ar avea pret sau daca veniturile 
consumatorilor ar fi nelimitate. 

Capacitatea pietii se determina prin urmatoarea formula de calcul: 
Cp=NxI=Nxqxf si este exprimata in unitati fizice. 

N—numarul de consumatori sau utilizatori ai produsului 

I—intensitatea medie de consum 

q—marimea medie a unei cumparaturi 

f—rata medie de cumparare 

Potentialul pietei reprezinta suma de bani obtinuta din vanzarile maxim 
posibile in conditii de preturi si venituri determinate. 

Potentialul pietei poate fi evaluat ca o relatie de genul: 

P»=CpxPxE si este exprimat in unitati banesti. 

P—nivelul de pret al produsului 


E—coeficient de elasticitate a vanzarilor in functie de pretsi/sau venituri. 
1.3 Segmentarea pieţei produsului generic 
De la apariţia sa pe piaţă şi până în prezent, firma „Professional” a 


satisfăcut cerinţele multor categorii de clienţi delimitându-şi consumatorii 


proprii actuali. 


Caci se ştie că, cu cât ne adresăm mai precis unui anumit grup de 
consumatori, unui anumit segment de piaţă şi cu cât satisfacem mai bine 


cerinţele sale specifice, cu atât vor fi mai mari şansele de succes. 


Deoarece investigarea globală a pieţei produsului este foarte dificilă 


datorită complexităţii sale şi pentru că firma doreşte sa-şi concentreze 


atenţia mai mult aspura unui segment de piaţă s-a recurs la segmentare. 


Avantajele segmentării: 


-o mai bună cunoaştere a nevoilor clienţilor 


-o mai bună înţelegere a concurenţilor 


-o mai bună definire a obiectivelor şi a performanţelor etc. 
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Pentru ca segmentarea pietei sa fie pertinenta si totodata utila firmei 
noastre, ce urmareste scoaterea pe piata a unui nou produs “Professional 
HDD” variabilele dupa care se face segmentarea trebuies alese cu grija si in 
stransa legatura cu produsul care urmeaza a fi promovat si lansat. 

Din punct de vedere geografic, clienti potentiali pot constitui 
persoanele apartinand tuturor zonelor geografice din Romania dar si din 
strainatate. 

Piaţa fiind asemenea unui conglomerat consumatorii şi utilizatorii 
produsului se vor diferenţia în funcţie de: vârstă, ocupaţie şi venituri. 
Mentionam deasemenea ca exista si cazuri pentru acest produs cand 
consumatorii nu se identifica cu cei ce achizitioneaza produsul.De exemplu 
calculatoarele sunt utilizate si de persoane mai tinere dar cumpararea hard 
disk-ului nu este efectuata de ei. 

Luând în considerare vârsta şi ţinând cont de proprietăţilesi utilitatea 
hard disk-ului, deşi se adresează consumatorilor între 6-cca. 70 de ani este 
folosit cu preponderență de vârsta întâi si a doua. Ce difera aici este scopul 
in care este utilizat calculatorul:cei mici folosesc calculatorul pentru 
divertisment, pe cand persoanele mature il utilizeaza atat in scopuri 
personale(comunicare, informare, distractie) cat si in scopuri 
profesionale(programe special adaptate domeniului lor de activitate) 


Folosirea acestui produs nu este directa; produsul nu are utilitate ca piesa 


individuala ci doar ca o componenta a unui calculator. Exista un adevarat 
lant asemenea “lantului trofic”. 

Ocupatia are si ea o influenta semnificativa asupra pietei.Cei ce 
lucreaza in domenii unde calculatorul le faciliteaza munca vor opta pentru 
aceasta metoda de solutionare si desigur ca vor opta pentru un hard disk a 
carui proprietati se vor potrivi cel mai si le vor satisface nevoile. 

Criteriul care influenţează cel mai mult segmentarea pieţei şi vânzările 
este clasificarea în funcţie de venit: redus, mediu şi ridicat.Iln functie de 


venit poti opta pentru un hard disk mai mult sau mai putin performant. 
1.4 Alegerea segmentului ţintă (testarea) 


În urma unui sondaj de piaţă ce a utilizat ca instrument de cercetare 
chestionarul(ce a fost aplicat unui esantion de 60 de persoane), sondaj 
efectuat de Departamentul de Cercetare al firmei noastre, s-a ajuns la 
concluziile următoare: 

1. varsta persoanelor potentialilor consumatori de HDD Professional este 

cuprinsa in marea majoritate in intervalul 29-45: 

2. vor opta pentru acest tip de Hard disk persoanele cu un venit lunar 


mediu spre ridicat. 


3. vor opta pentru acest hard disk cu performante deosebite cei ce prefera 
calitatea, precizia rapiditatea cu care sunt stocate informatiile si 
considera aceste avantaje ca fiind compensatorii pentru pretul destul de 
ridicat al produsului. 

Segmentul de piaţă „la nivel geografic, va fi piaţa României si in special 
cei din medil urban, dar si piata internationala va fi exploatata pentru a se 
realiza o cat mai buna satisfacere a nevoilor cosmatorilor. 


Produse concurente: 


Cresterea continua a necesitatilor legate de stocarea datelor a 
condus la cautarea unor noi solutii tehnologice. Pe langa variantele 
alternative de back-up bazate pe CD-uri inscriptionabile, discuri 
magneto-optice si cititoare de tip Zip sau Travan, constructorii de 
hard discuri traditionali au lansat modele din ce in ce mai 
puternice. 

E nevoie de discuri hard cu capacitate de peste 4 GB? Casele de 
software si producatorii de discuri sustin ca da. Utilizatorii, 

oricat ar incerca sa tot comprime si sa salveze fisierele 
voluminoase sau sa dubleze capacitatea discului hard, nu pot face 


fata noilor valuri de aplicatii, tot mai devoratoare de MB. 


Tendinte ale pietei HDD 

In ceea ce priveste pretul competitia între producători este foarte acerbă, 
iar acestea cunosc o scădere continuă. 

In domeniul discurilor hard pentru sistemele desktop, anul 1996 a 
produs o modificare in ierarhia stabilita in functie de vanzari. 

Dupa ce Seagate-Conner a fost lider autoritar al acestei piete in 
1994 si 1995, cand a detinut 36,5% si respectiv 32,2%, conform unui 
studiu realizat de IDC in 1996 pe primul loc s-a instalat Quantum, 

cu un procentaj de 26,6%. 

Seagate taloneaza indeaproape cu 26%, iar Western Digital ocupa 
pozitia a treia cu 23,4%. Desi ocupa aceeasi pozitie pentru al 

treilea an consecutiv, Western Digital se remarca prin cresterile 

cele mai semnificative, diferenta fata de 1995 fiind de circa 5%. Pe 
locurile urmatoare se situeaza Maxtor (7,5%), Fujitsu (6,4%) si IBM 
(4,9%). 

In acelasi timp, la o analiza pe un interval mai mare de timp, se 
observa o tendinta de consolidare a industriei producatoare de medii 
pentru stocare. Daca in 1989 existau 56 de constructori de hard 
discuri, in 1997 s-a remarcat prezenta a 11 producatori. 

Cresterea concurentei a determinat cautarea de noi solutii 


tehnologice, cu implicatii in intreaga industrie pentru medii de 


stocare. Astfel, tehnologia SDX dezvoltata de Western Digital 
asigura cresterea considerabila a performantelor mediilor de 
stocare, cum ar fi cititoarele de CD-ROM. Aceste periferice 
conectate direct la interfata SDX a discului hard, pot beneficia de 
viteze de rotatie, timpi de acces si rate de transfer mult 
imbunatatite. Ca reactie la tehnologia SDX, o alianta de 
constructori formata din Fujitsu Products of America, Maxtor 
Corporation, Quantum Corporation, Seagate Technology si Oak 
Technology a anuntat recent lansarea unui suport software care poate 
determina accelerarea functionarii unitatilor de CD-ROM. 
Constructorii de sisteme vor avea astfel posibilitatea de a utiliza 
cititoare ieftine cu viteze reduse, care vor fi accelerate cu 
ajutorul programelor specializate. 

Cele mai noi realizari FUJITSU - seria M16xx 

Fujitsu se mentine in topul producatorilor de discuri hard 
performante prin seria de produse M16xx de 3,5". Destinate 
sistemelor desktop, aceste discuri sunt adaptate interfetelor de 
tipul ATA-2 si reunesc toate avantajele tehnologiilor MR (Magneto 
Resistive) si PRML (pentru canalele de inregistrare). Seria M16xx 
este bazata pe patru modele, care au capacitati de 1,2 GB 
(M1636TAU), 1,7 GB (M1623TAU), 2,1 GB (M1638TAU) si 2,5 GB 


(M1624TAU), dezvolta viteze de rotatie de 5400 rpm, timp mediu de 
acces de 10 ms si rata interna de transfer cuprinsa intre 7,6 si 
13,8 MB/s. 

Hard discurile Fujitsu din seria M16xx sunt disponibile pentru o 
mare varietate de configuratii de sisteme, destinate in special 
mediilor de afaceri. 

IBM - noi modele din familiile DeskStar si UltraStar 

Familia de discuri IBM DeskStar 4 EIDE de 4,2 GB deschide largi 
posibilitati de stocare pentru sistemele desktop. Principalele 
caracteristici ale acestui model sunt: timp mediu de acces de 9,5 
ms, viteza de rotatie de 5400 rpm si o capacitate de 1,4 GB pe 
fiecare platan. Capacitatea discului constituie o buna solutie 
pentru aplicatiile audio-vizuale, rata de transfer a informatiilor 
fiind de 8 MB/s. 

In privinta produselor destinate interfetei de tip SCSI, IBM a 
continuat seria discurilor din familia UltraStar 2XP, prin lansarea 
modelelor de 4,51 GB si 9,1 GB. Aceste discuri sporesc performata 
serverelor de tip PC prin asigurarea unor rate de transfer de 
6,6-10,0 MB/s si a unui timp mediu de acces de circa 8 ms. 

Toate modelele din familiile IBM DeskStar si UltraStar beneficiaza 


de avantajele noilor tehnologii dezvoltate in ultima perioada de 
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IBM, precum capete Magneto-Sensitive (MR), formatarea de sectoare 
No-ID si PRML (Partial Response Maximum Likelihood). 

MAXTOR - gama completa de discuri EIDE 

Discurile hard EIDE de 3,5" produse de Maxtor ofera o larga gama de 
modele pentru sistemele desktop. Familiile de produse DiamondMax si 
CrystalMax pot asigura cele mai diferite cerinte specifice pentru 
nevoile actuale de stocare impuse de aplicatiile profesionale. 

Seria de discuri Maxtor DiamondMax este formata din 5 modele cu 
capacitati cuprinse intre 1,2 GB si 5,1 GB, dezvolta o viteza de 

rotatie de 5400 rpm, timp de acces mai mic de 10 ms si beneficiaza 
de sistemul de corectie a erorilor "On-the-fly ECC", capacitati 

SMART si supot dual master/slave. Discurile din familiile CrystalMax 
1080 si CrystalMax ofera capacitati de stocare cuprinse intre 1,0 - 

4,3 GB, respectiv 875 MB - 3,5 GB si dispun de caracteristici 

tehnice sensibil asemanatoare. Diferenta dintre aceste doua 
sub-familii consta in marimea bufferului de memorie cache ce dispune 
de algoritmul MaxCache Manager si care este de 256 KB la modelele 
CrystalMax 1080, respectiv 128 KB la cele din seria CrystalMax. 
QUANTUM - depaseste bariera celor 9 GB 

Luna aceasta Quantum a anuntat lansarea unor noi produse din cele 


mai puternice serii. Atlas III va fi disponibil la capacitati de 
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4,55 GB; 9,1 GB si 18,2 GB, fiind destinat cu precadere aplicatiilor 
industriale mari consumatoare de memorie. Quantum Viking II se 
adreseaza pietei pentru servere PC si statii de lucru pentru 
valorificarea vitezei de 7200 rpm si a capacitatilor de 4,55GB si 
9,1 GB. 

Ultimele modele din familia Quantum Fireball SE de 3,5" au 
capacitati de 2,1 GB; 3,2 GB; 4,3 GB; 6,4 GB si 8,4 GB si pot 
satisface necesitptile oricarui tip de aplicatie atat pentru PC-uri 
cat si pentru statiile de lucru individuale. Pe langa faptul ca sunt 
disponibile pentru interfete Ultra-ATA si Ultra-SCSI, arhitectura 
acestor discuri (componente electronice si mecanice), reprezinta o 
adaptare a caracteristicilor seriei Firebal ST, care de la lansarea 
din octombrie 1996 s-au bucurat de un deosebit succes. In plus, 
discurile din seria Quantum Fireball incorporeaza cele mai recente 
inovatii din domeniu, precum sistemul SMART, corectia de tip "224 
bit double-burst on-the-fly", precum si tehnologiile MR si EPRML. 
Discurile din seriile Quantum Atlas III si Viking II sunt primele 
modele ce beneficiaza de ultima inovatie din domeniul interfetelor 
paralele si anume de tehnologia Ultra? Low Voltage Differential 
(LVD) SCSI care dubleaza rata de transfer pana la 80 MB/s si 


imbunatateste integritatea semnalului. 
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SEAGATE - gama foarte larga de produse 

In ciuda reculurilor inregistrate la vanzarile de discuri pentru 
sisteme desktop, Seagate continua sa fie unul dintre liderii 
industriei mediilor de stocare. Se remarca in primul rand 
complexitatea ofertei de produse Seagate, care pot asigura solutii 
de stocare pentru orice tip de interfata, pentru diferite 

capacitati. Astfel, cele mai cunoscute sunt discurile de 3,5" 
compatibile standardului ATA-3 din familia Medalist, cu capacitati 
cuprinse intre 840 MB si 8 GB. Pentru interfete de tip FastSCSI-3 si 
Ultra SCSI, Seagate ofera seriile Hawk 2XL, Medalist Pro, Barracuda 
9 si Cheetach, care pot asigura capacitati de pana la 9 GB. 
Totodata, prin familia Elite. Seagate a continuat producerea 
discurilor de 5,25" Ultra SCSI, cu capacitati mai mari de 8 GB. 
Discurile Seagate Barracuda 9 au o grosime dubla fata de cea 
standard, sunt destinate serverelor si au o excelenta rata medie de 
transfer de 9,5 MB/s.Interfata Ultra Wide SCSI permite un transfer 
de circa 40 MB/s, pentru un timp de acces de 15 ms. 

WESTERN DIGITAL - in topul inovatiilor tehnologice 

Compania Western Digital este unul dintre liderii tehnologici ai 
industriei de discuri hard. Solutii inovative precum SMART (Self 


Monitoring, Analysis and Reporting Technology) sau Reed Solomon 17 
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bit on-the-fly ECC (urmarirea eficienta a defectiunilor) au condus 

la continua crestere a performantelor si increderii de care se 
bucura discurile WD in randul constructorilor de sisteme. 
Ramanand in sfera produselor destinate sistemelor desktop, Western 
Digital a continuat dezvoltarea familiilor Caviar (pentru discuri 
EIDE de 3,5") si Enterprise (SCSI). Discurile Western Digital Caviar 
asigura performanta, calitate si incredere pentru nevoile intensive 
de stocare pentru PC-uri, statii de lucru, echipamente multimedia si 
aplicatii pentru Internet, intr-o gama foarte larga de modele cu 
capacitati cuprinse intre 840 MB si 4,0 GB. 

Familia de discuri SCSI WD Enterprise ofera spatiu formatat de 
stocare pentru 2,1 GB si 4,3 GB, cu viteze de 7200 rpm, rate de 
transfer mai mari de 40 MB/s, beneficiind de tehnologiile SMART si 
SCAM (SCSI Configure AutoMagically). 


TESTE DE PERFORMANȚĂ 


Roşu indică alegerea redacţiei. Ver de indică recordul lunii. NS - nespecificat. 1. preţ recomandat de end-user. 
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CAPITOLUL II. OBIECTIVUL DE MARKETING PROPUS 

In ceea ce priveste produsul ce va fi lansat "Professional HDD”, firma noastra 
isi propune ca intr-un interval de timp de noua luni de la lansare (in urma 
unei cat mai bune promovari si datorita calitatilor produsului) acesta sa 
detina 10% din piata hard disk-urilor.Mentionam faptul ca produsul va fi 
lansat in luna Martie anul 2004 cand revista PC World(in care produsele 
noastre sunt promovate permanent) va aniversa 7 ani de existenta. 

Daca ne referim la nivelul global al firmei aceasta îşi propune 
maximizarea vânzărilor şi a profitului la nivelul întregului portofoliu, având 
în vedere faptul că firma are mai multe produse în cadrul aceleiaşi 
linii( procesoare, main boards, cd rom, cd-rw,dvd, boxe, camere foto digitale, 
web camera's, mouse, keyboard, tastaturi, monitoare si imprimante). 
Concurența este strânsă, dar prin curajul nostru, calitate „un preţ accesibil, 
dar si un raport competitiv calitate/pret sperăm să avem succes şi cu acest 


nou produs. 


CAPITOLUL III. MIXUL DE MARKETING 
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3.1 Produsul 

Numele produsului ce va fi lansat de firma PROFESSIONAL este 
“Professional HDD. 
Caracteristicile produsului: 

Capacitatea(GB) 80 

Interfata EIDE (capabile de rate de transfer maxime) 

Numar platane(2) 

Buffer 2(MB) 

Interfata UATA (100) 

Rata fizica de transfer(Mbps) max. 592 

Viteza de rotatie(rpm) 7200 

Timp mediu de cautare(ms) 8,5 

Latenta de rotatie(ms) 4,17 

Temperatura de functionare recomandata 5—55 


Garantie 36 luni 
Avantaje legate de aceste caracteristici: 


Capacitatea 
Modelele de 20 GB aproape că nu se mai găsesc prin magazine, 40 
GB 
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obtine 


fiind capacitatea cel mai des întâlnită - de aproape opt ori mai 

mult decât aveţi nevoie pentru instalarea sistemului de operare si a 
aplicatiilor folosite. Capacitatea este foarte importantă în cazul 
celor care realizează grafică sau editare video. De exemplu, pentru 
stocarea unei ore de film necomprimat, în format digital, sunt 
necesari peste 10 GB. 

Viteza de rotatie 

Marea majoritate a vânzărilor, pe piata utilizatorilor individuali, 
este reprezentată încă de modelele de 5400 rpm, pretul mic de 
achizitie fiind principalul argument. Modelele de 7200 rpm cunosc o 
crestere în preferintele utilizatorilor, diferenta de viteză 
simtindu-se în special în jocuri. Viteza de rotatie luată separat nu 
ne poate însă edifica în legătură cu performantele pe care urmează 
să le obtinem, alti factori precum densitatea de stocare sau 
dimensiunea platanului, fiind cel putin la fel de importanti. De 
exemplu, un hard disk de 5400 rpm, dar care beneficiază de o 


densitate de stocare superioară unui model de 7200 rpm, poate 


rezultate superioare acestuia din urmă. 
Interfata 


Aproape toate hard disk-urile prezente în sistemele actuale folosesc 
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interfată Paralel ATA, aceasta fiind capabilă de rate de transfer 

maxime de 133 MBps. Modelele ATA/133 nu reusesc totusi să se 
ridice 

în performante peste cele ATA/100, deoarece modelele actuale nu pot 

sustine rate de transfer destul de mari pentru a beneficia de plusul 

de lătime de bandă. 

Modelele cu interfată Serial ATA încep să îsi facă destul de încet 

simțită prezenta pe piată, desi de la anuntarea primului model a 

trecut destul de mult timp. Capabilă de a transfera date la o rată 

de 150 MBps, interfaţa serial ATA este proiectată pentru a putea 

suporta în viitor până la 600 MBps. Răspândirea modelelor Serial 
ATA 

a fost îngreunată până acum pe de o parte de inertia pietei, foarte 

putini utilizatori achizitionând plăci de bază cu controlere Serial 

ATA încorporate. Pe de altă parte, până acum două luni, când au 

apărut primlele cipseturi capabile de suport Serial ATA nativ, 

controlerele Serial ATA atasate plăcilor de bază foloseau magistrala 

PCI. În consecintă nu se putea observa o diferenţă de performanţe 

fată de vechile modele Paralel ATA. 

Buffer de date 


Atunci când sistemul cere anumite date de pe hard disk, acesta nu 
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numai că va livra informaţiile necesare, dar îsi va si încărca 
memoria tampon cu acele date pe care procesorul este foarte 

probabil să le mai ceară. Cei 2 MB pe care îi oferă cele mai multe modele 
sunt suficienti pentru majoritatea aplicatiilor rulate, însă hard 
disk-urile cu 8 MB se comportă mai bine în aplicatii extrem de 
intense, precum Adobe Photoshop, de exemplu. 

Timpul de acces si rapiditatea de salvare a fisierelor sunt alte 
caracteristici importante care trebuie evaluate la alegerea unui 
disc hard. Majoritatea modelelor de peste 2 GB au rata de spin de 
5200-5400 rotatii pe minut si timp de acces cuprins intre 9,5-11 ms. 
Recomandari: 

De regula, orice disc hard la cumparare trebuie sa fie insotit de un 
kit complet de instalare, care consta in cabluri si interfete de 
conectare si software utilitar pentru instalare. 

Dintre cele mai apreciate kituri de instalare sunt cele ce insotesc 
discurile produse de Western Digital si Seagate, care ofera manuale 
complete si utilitare ce permit o instalare facila, chiar si de 

catre novici. 

Daca lucrati in mod curent cu fisiere de mare gabarit sau aplicatii 
care solicita multe adrese de cautare pe disc, precum bazele de date 


sau programele de grafica profesionala, cele mai recomandate sunt 
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discuri precum IBM DeskStar de 4,2 GB, Maxtor DiamondMax de 5,0 GB 
si Quantum Bigfoot de 6,4 GB. 
Ambalajul va indeplini atat rol estetic cat protector.Va contine in interior 
instructiunile de folosire iar hard disk-ul va fi ambalat intr-o folie cu pernite 
cu aer care sa-l protejeze de umiditate, caldura si socuri fizice. 

. Pe exteriorul ambalajului vom specifica masa netă precum şi codul de 


bare. 
3.2 Pretul 


Cu siguranţă, clienţii potenţiali care vor fi interesaţi în cumpărarea 
hard disk-ului Professional HDD vor fi intr-un procentaj mai mare barbati 
decat femei. Ținând cont de faptul că dorim remarcarea calităţii, preţul 
produsului va fi mediu spre ridicat(se ţine cont şi de obiectivul de marketing 
propus). 

Pretul a fost stabilit la valoarea de 90 €. La stabilirea pretului s-a tinut cont 
de: 
1. studiul de piata efectuat; 
2. de tendinta de ansamblu a pietei in ce priveste pretul , aceasta fiind in 
scadere; 


3. de obiectivul de marketing produs; 
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4. de caracteristicile produsului; 


5. de faptul ca produsul nostru se afla in faza de lansare. 


3.3. Promovarea 


Obiectivele promovării 


In marketing promovarea este folosită pentru: 
e furnizarea de informaţii; 
e stimularea cererii; 
e diferenţierea produsului; 
e aducerea aminte; 
e contraatacarea concurenţilor; 
e neutralizarea informaţiilor defavorabile; 
e atenuarea fluctuaţiilor cererii; 
e influențarea persoanelor cu putere de decizie la nivel guvernamental; 


e influențarea comportamentului public. 


Obiectivul publicitatii in functia de intentia ei, poate fi: de a informa, de 
a convinge sau de a reaminti. In cazul nostru folosim publicitatea pentru 
a convinge cumparatorii sa achizitioneze imediat produsul ( dupa 


constientizarea calitatilor produsului, sa aiba loc achizitionarea lui de 


21 


catre consumator si satisfactia obtinuta de acesta). 
In marketing persuadarea se realizeaza la trei nivele: 
e afectiv; 
e rational; 
e logic. 


Pentru promovarea produsului “Professional HDD” am ales 


persuasiunea rationala. 


Canalul media folosit este radioul iar vehiculul ales este radioul “KISS 


Spotul foloseste doua fraze simple,. Publicul vizat trebuie sa asocieze 
produsul cu ideea de maturitate din punct de vedere al tehnologiei si de 


tinerete continua, prin noile inventii tehnologice atasate acestui produs: 
“Inovatia intinereste 


Experienta maturizeaza.” 
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